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ABSTRACT
I have considered the action relations ofmanagement control
system in connection with emergent strategy by the last issue.
Japanese companies have been good at emergent strategy. In
the regard, action relations ofmanagement control system must
be one which should appear in the practice of management
accounting established in Japanese companies. The last issue
paid its attention to SHANAI-SHIHONKIN-SEIDO as typical
one, which have introduced in most of Japanese companies
adopting business unit organization. However, actually, I think
there seem to be another one which appears action relations of
management control system in connection with emergent
stratesy in addition to SHANAI-SHIHONKIN-SEIDO. That is
mini-profit center, called MPC in the following. In this issue, I
examine how MPC appears the action relations of management
control system in connection with emergent strategy . In other
words, there is another type in the action relations of
management control system. And, it overlaps with pattern of V


































































































計画から積み上げて予定される (谷 〔1999〕、p.53、谷 〔2009〕、p.269)。また、
月の予定と実績の比較がおこなわれるとき、アメーバ経営では毎日の生産高 (売
上)、 控除額 (経費)また総時間は翌朝にはフィー ドバックされる。これによつ
て、日標達成への進捗を毎日しることができ、迅速かつ適正な行動をとることが
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界 (理想)能力を阻害する要因)を金額表示して、改善の優先順位をつける。こ
のロス分析に基づいて、TO Doリス ト (実施項目、日標額、月ごとのアクション
プラン、実績)を作成し、これを使って進捗状況をしっかりと把握でき、現場全
員をまきこみながら改善が進められていく。毎日の改善活動や月ごとに業績報告
がおこなわれ、確実にPDCAを回すことになる (住友電 Il〔2000〕、pp 14 18、松
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の秘密は、経営のフィール ド・セオ リー (フィール ドづくり)とアメーバ経営 (時
間当たり差引売上高の採用)にあると力説される (青山 〔1987〕、pp.192194)。






的 。創造的行動をおこなうことになるのである (青山 〔1987〕、pp.194195)。正
しく、独創的な個人や集団の生み出すイノベーションに価値をおく文化である。
また、アメーバ経営の時間当たり採算は、絶対値よりも前月の業績にどれだけ上
乗せした目標を約束でき、達成できるかが重要なポイン トである (谷 〔1999〕、
p54、谷 〔2009〕、p266)。この高い目標が、現場の斬新なアイデアや創意工夫
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相手も出てくる。売値は下がり、いわゆる儲けも薄くなり経営は退歩する。これ
を防ぐには、新製品の開発以外になく、アメーバでの新製品開発の自由度は限り
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